Carátula 
SEÑOR PRESIDENTE.- Habiendo número, está abierta la sesión. 
(Es la hora 11 y 24 minutos) 
En nombre de la Comisión, damos la bienvenida a las delegaciones de las empresas Acodike y Riogas. 


Esta Comisión está realizando una serie de reuniones con las empresas que actúan en el área energética y particularmente en la 
gasífera. En ese sentido, nos interesaba conocer vuestro punto de vista en cuanto a la situación actual y las perspectivas, así como 
también con relación a las conversaciones con ANCAP sobre la orientación del nuevo contrato que se va a tener que suscribir, ya 
que se está en una prórroga que finaliza en unos dos meses. 


SEÑOR COITO.- Como Director y Gerente de Acodike Supergas S.A, quisiera agradecerles por esta convocatoria que se da en un 
momento particular que está viviendo nuestro sector. 


Creo que estarán informados sobre un decreto del Poder Ejecutivo que refiere a la actividad del supergás, que fue recogido por una 
resolución del Directorio de ANCAP, previo a la finalización de los contratos suscritos entre Acodike, Riogas y ANCAP. El último año, 
ANCAP había denunciado los contratos y la resolución establecía la intención de renovarlos con las distribuidoras, así como la 
posibilidad de realizar algunos ajustes. Desde abril del año pasado, se inició un proceso con una serie de entrevistas, reuniones y 
comisiones con el cuerpo gerencial de ANCAP para realizar las renovaciones. Dicho proceso tuvo una evolución, después cayó en 
una especie de inercia, y por último quedó en suspenso en determinado momento -luego de tres o cuatro meses- quedando 
pendientes esos temas. 


Posteriormente, el Presidente de ANCAP nos invitó, a las dos distribuidoras, a un almuerzo al que asistió un facilitador, el señor 
Julio Decaro, y se inició un nuevo tiempo, a fin de lograr los acuerdos necesarios para renovar los contratos en abril o mayo de este 
año. Se realizaron varias sesiones con ese facilitador y el cuerpo de gerentes de la empresa, pero en un momento determinado 
diría que la negociación cayó en una cesación, porque no podemos hablar de un fracaso. 


Culminada esta etapa, a fines de diciembre aparece un consultor argentino, el ingeniero Raúl de la Torre, que ANCAP había 
contratado para iniciar un nuevo proceso sobre el desarrollo de la actividad del gas licuado. Este consultor seguía las instrucciones 
que le había dado el Presidente de ANCAP. Se realizaron un par de entrevistas, vino el verano y nuevamente la negociación se 
suspendió. 


A fin de ser lo más breve posible, diré que a fines de abril se dicta el Decreto N* 144/03, luego ANCAP aprueba una resolución en la 
que recoge el referido decreto y, además, se produce la cesación de los contratos estableciéndose un nuevo plazo de noventa días, 
obviamente con participación de la URSEA y del Poder Ejecutivo. 


Como ya somos viejos en esta actividad, realmente no habíamos imaginado esta situación. Indudablemente, en 47 años nuestra 
empresa ha hecho muchas renovaciones de contratos y ha participado en varias licitaciones y procesos. Este nuevo tiempo nos 
provoca algunas dudas porque históricamente siempre hemos planteado el tema en ANCAP, que ahora dice que el que resuelve es 
el Poder Ejecutivo. Sin embargo, éste nos manifestó que la URSEA debe fijar algunos criterios técnicos, pero cuando nos 
entrevistamos con los representantes de esta Unidad Reguladora, se nos señaló que, efectivamente, van a establecer los criterios 
técnicos que debe tener cualquier empresa que aspire a la distribución de gas licuado, pero en lo que tiene que ver con la filosofía 
del manejo no es ella la que decide. 


Como dije, esto nos sorprende porque formamos parte de la Asociación Iberoamericana de Gas Licuado y del Foro Mundial. En 
razón de ello, hemos hecho llegar a todas las autoridades de ANCAP, al Ministerio y demás, las prácticas comerciales que dicta el 
Foro Mundial a nivel internacional y que, por suerte, en el Uruguay las empresas distribuidoras -y no me refiero solamente a 
Acodike- cumplen a total satisfacción. Entonces no sabemos qué es lo que hará el Gobierno, incluyendo en él al señor Ministro, a 
ANCAP y a la URSEA. En particular, mañana nos entrevistaremos con el señor Ministro a quien preguntaremos cuál es el alcance 
de este decreto y qué es lo que quiere ANCAP -ya que él es su jerarca- para el futuro de esta actividad. 


Con total objetividad debemos decir que esta actividad se desarrolla en un predio que es propiedad de ANCAP, donde las empresas 
distribuidoras han construido la planta: las obras civiles y las instalaciones industriales. A través del tiempo, ANCAP ha ido pagando 
esas inversiones con un criterio que está establecido en un contrato: las obras civiles se amortizan a treinta años y los equipos 
industriales a quince. Como a su vez se van requiriendo nuevas obras y equipos industriales, se va amortizando una parte y 
activando otra a través de los años. Podemos decir que al día del hoy hay saldos pendientes de pago por parte de ANCAP sobre 
nuestra planta en particular, que es el tema que conocemos en detalle. 


Los organismos internacionales indican que la responsabilidad civil y penal de una empresa distribuidora debe operar en la forma 
en que lo hace en el Uruguay, donde hay una envasadora y distribuidora que llega hasta el último usuario de Tomás Gomensoro, y 
que es responsable por cualquier problema que pueda surgir, aunque afortunadamente en nuestro país no ha habido ningún tipo de 
inconveniente con el gas licuado. Por otra parte, alguien ha implantado una teoría -digo "alguien" porque no sabemos quién es el 
autor de la idea- tendiente a que haya una envasadora a la que vayan las distribuidoras -no sabemos quién la va a designar ni por 
qué metodología- y posteriormente se hagan los transportes. 


Debemos reconocer que en el mundo esta teoría ha tenido algunos adeptos. No quiero emplear en este ámbito algunas 
expresiones que invadan el campo político porque no es de mi dominio, ya que soy empresario. De todas maneras, es claro que se 
trata de una teoría de apertura o de neoliberalismo que es muy fácil ver en materia de energía eléctrica, donde se pretende que 
haya una generación, una transmisión y después una distribución. Esto que ha sido puesto en práctica en distintos países del 
mundo ha llevado a que luego exista una UTE. Es muy difícil cortar las etapas y cabe preguntarse hacia quién se focalizan las 
demandas que pueda tener el cliente final cuando ocurre algún accidente. 


En definitiva, estamos haciendo las consultas a nivel del Poder Ejecutivo. Nos hemos puesto a la orden de ANCAP para que nos 
diga qué es lo que necesita, aspira o cree que es positivo hacia adelante, incluyendo la ley de monopolio del Ente como generador 
de productos que va hasta 2006. En tal sentido, hemos hecho saber que si desea que seamos su envasadora y distribuidora, 
estamos en condiciones de firmar un contrato de suministro de materia prima por parte de ANCAP, a fin de poder seguir 
adquiriéndola en condiciones, cantidad y precios requeridos en cada momento, por más que el mercado se abriera. Por allí se 
habla de paridad internacional o algo por el estilo. Confieso que he hablado casi en gerundio o en indefinido porque no tengo claro 
qué es lo que puede ocurrir. Conocemos algunos rumores -lo que por ahí se manifiesta- y también estamos al tanto de cuál es 
nuestra situación desde el punto de vista jurídico. 


No queremos monopolizar el uso de la palabra, pero sí decir que hace 47 años que nuestra empresa está en el mercado y 
deseamos permanecer 50 años más sin que nos fijen subsidios o nos otorguen privilegios de naturaleza alguna. Solamente 
queremos que nos trasmitan claramente las reglas de juego a los efectos de que podamos ser competidores. Además, debemos 
salir del esquema cerrado en el que está el país, para ir hacia uno abierto con una interfase, porque un avión no se detiene de 
golpe para el aterrizaje, sino que va disminuyendo su velocidad hasta que llega a la pista, para poder realizar, así, todas las 
maniobras operativas necesarias. 


Creemos que eso se puede hacer y confiamos en las autoridades del país, porque entendemos que hemos dado pruebas de que el 
mercado está bien atendido, ya que contamos con documentación más que fehaciente que nos confirma que el público uruguayo 
que compra nuestros servicios está ampliamente satisfecho. Por estas razones, queremos seguir actuando así en el próximo 
tiempo. 


SEÑOR BARBON!.- Soy Presidente de Riogas Sociedad Anónima. 


Si bien compartimos muchas de las apreciaciones que ha hecho el señor Coito, obviamente tenemos nuestros propios puntos de 
vista, que en algunos casos coinciden y en otros no. 


Quizás sea bueno que hagamos una breve referencia a los antecedentes de nuestra empresa. 


Riogas inicia sus actividades en el Uruguay en 1979, como consecuencia de haber ganado, por mejor precio ofrecido, una licitación 
pública convocada por ANCAP en 1977. Ese período de dos años fue el que insumió la construcción de la planta de envasado que 
hoy opera Riogas, localizada en la zona de "La Tablada", contigua a la planta de almacenamiento de combustible de ANCAP, de la 
cual recibimos el gas licuado. Esto era parte del pliego de la licitación de aquel entonces, ya que una de las exigencias al oferente 
era la de presentar un diseño propio, incorporando su propio "know how" de la actividad, de la cual tenía que garantizar los 
antecedentes de que disponía, tanto operativos como tecnológicos, que formaban parte también de la calidad de la oferta. 


Obviamente, había que hacer movimientos de tierra en los terrenos, realizar obras civiles y proveer de equipamiento industrial, lo 
que llevó cierto tiempo antes de que se hiciera el lanzamiento de las actividades, que se llevó a cabo en forma conjunta con 
ANCAP, en el año 1979, a partir del momento en que se pone en marcha el contrato de envasado y distribución que se firma con el 
Ente, por un primer período de 15 años. 


A lo largo de ese primer período contractual, la empresa se consolida en el mercado mediante sus propias características de 
prestación del servicio, obviamente respetando el común denominador que ambas empresas teníamos, que eran las exigencias 
mínimas establecidas por el pliego, tanto en lo que tenía que ver con los aspectos técnicos de operación de la planta como en lo 
que hacía a las necesidades básicas de servicio. 


A partir del año 1993, cuando estaba por finalizar el contrato y visualizándose ya los nuevos períodos que se podían abrir a partir 
de una renegociación -que se encaró de una manera más armónica, en el sentido de introducir variantes en los contratos en uno y 
otro sentido- se dio un proceso que fue relativamente fluido y que determinó que no se generara una incertidumbre que detuviera la 
inversión que las empresas pensábamos realizar en el mercado -particularmente Riogas- con vistas al repotenciamiento del servicio 
y a la actualización tecnológica de las instalaciones, tanto de la planta como de las aplicadas a la distribución. 


Fue así que a partir de ese año encaramos un plan de reconversión y adaptación tecnológica que implicaba inversiones en los dos 
sistemas, es decir, dentro y fuera de la planta. Este fue un plan ambicioso que llevó un tiempo importante ejecutarlo, y en ese 
sentido las inversiones se ubicaron entre los U$S 5:000.000 y los U$S 6:000.000. Esto permitió convertir las actuales instalaciones 
de envasado, constituyéndose actualmente en una de las más modernas de América Latina, con una tecnología de punta que 
fundamentalmente atiende al cumplimiento estricto de los requisitos de seguridad de la salida del envase, no sólo en lo que tiene 
que ver con la tecnología aplicada para su llenado, sino también en lo que se relaciona con el área de servicios al cliente. En ese 
sector se hace una fuerte apuesta con vistas a la apertura de un mercado energético, no sólo a otros oferentes dentro de nuestra 
propia especialidad -es decir, gas licuado envasado y a granel- sino también al potenciamiento de otros energéticos como el gas 
natural y -como se anunció y hoy es una realidad- al repotencionamiento de UTE como empresa orientada fuertemente a brindar 
una calidad de servicios al cliente con una intención de competencia y desarrollo propios del sector en el que está 
desempeñándose. 


La empresa Riogas entendió en ese momento que la situación del mercado energético debía ser encarada con una modernización 
de todas sus instalaciones, a los efectos de que ello sirviera de base para mantener la competitividad de un producto que por la 
experiencia a nivel mundial conserva su lugar, inclusive en escenarios de fuerte competencia de otros energéticos como pueden 
ser el gas natural y la energía eléctrica, centralmente distribuidos. 


El gas licuado, por sus propias características y su capacidad de asumir dos sistemas diferentes, tanto centralizados como 
descentralizados, a través del suministro de envasado, es una opción válida siempre que se le agregue toda la tecnología que hoy 
está disponible. Creemos que esa realidad puede ser evidenciada objetivamente desde las propias circunstancias de lo que es el 
gas licuado en el Uruguay en la actualidad. Nuestros competidores de otros sectores energéticos están revisando algunos planes 
de desarrollo de otros energéticos en el país, ya que su consumo ha disminuido en función de la fuerte competencia que se está 
encontrando en el sector del gas licuado; esto, de alguna manera, nos hace sentir muy orgullosos. Pensamos que esto es bueno 
para las empresas y para el país. 


En ese sentido, también hemos asumido como responsabilidad los enunciados objetivos que compartimos de reconversión de la 
matriz energética nacional. Como técnicos que somos, tampoco podemos dejar de ver que desde muy jóvenes en la Facultad 
observábamos la clara dependencia que tenía la matriz energética nacional de derivados del petróleo, así como ciertos factores 
que, si bien son un recurso propio, tienen dificultades de servicio y de confort para el cliente, como es la leña. Todos sabemos la 
importancia que todavía conserva la leña, que no es mala en sí misma, pero de alguna manera genera limitantes en la matriz 
energética nacional, y la importante dependencia que tenemos respecto a derivados del petróleo. 


En ese sentido, entendíamos que esa reconversión merecía que todos los actores que estábamos en el rubro energético 
apostáramos fuertemente a maximizar nuestra competitividad, de manera de exigirnos mutuamente lograr niveles muy altos para 
que esa reconversión se diera en más y no en menos. 


Creemos que todavía nos queda mucho terreno por recorrer, y aquí tomo algunas de las expresiones utilizadas por el señor Coito 
en el sentido de que nuestra industria se ha volcado también al exterior como forma de aprender y de capitalizar experiencias. 
Hemos podido apreciar que lo que estamos haciendo se encuentra claramente alineado con el enfoque que se ha dado a este 
sector a nivel no sólo regional, sino también mundial, focalizando todo el esfuerzo en el servicio al cliente, desde la tecnología 
aplicada a la planta hasta la vinculación por distintos medios de comunicación y la definición de distintas modalidades de servicio. 


Es en este panorama que nos encontramos frente a la problemática que hoy nos convoca, referida a la falta de definición de las 
condiciones de continuidad de nuestra empresa en su relacionamiento con ANCAP. Lo digo porque, inserto en esta coyuntura, el 
tema es doblemente importante. Si el relacionamiento con nuestro proveedor de por sí es básico para la empresa, teniendo en 
cuenta además que es el titular del predio sobre el cual se construyó la planta de envasado, sin duda que lo es mucho más cuando 
la incertidumbre que hoy nos está afectando se da en un marco de fuerte competencia que se encuentra en un proceso de 
transformación dentro del sector energético, que es en el que desarrollamos nuestra actividad. 


Como sucede en muchos otros rubros, nuestra empresa compite con quien hace productos o servicios parecidos, que obviamente 
son los colegas de Acodike; pero sin duda también compite con otros productos y servicios, como por ejemplo los que suministra 
UTE, los servicios de gas distribuido o cualquier otro energético que tenga similares aplicaciones. 


En ese marco, las situaciones de indefinición frenan nuestra capacidad competitiva en la medida en que enlentecen las inversiones, 
lo que dificulta la toma de decisiones a futuro. Por esa razón, estamos absolutamente dispuestos a poner todo de nuestra parte 
como para que esas definiciones se tomen a la brevedad posible, porque no tenemos dudas de que Riogas va a seguir prestando 
sus servicios en el mercado de una forma o de otra. 


Tenemos absoluta confianza en el sistema político uruguayo, en la clase empresarial y en quienes tienen que tomar las decisiones 
que en este caso correspondan. En tal sentido, descontamos que una empresa que por mérito propio ha conquistado y logrado un 
nivel de satisfacción de clientes y un nivel de reconocimiento de sus servicios -como Riogas lo ha hecho- indudablemente va a 
encontrar la forma de seguir prestándolos. Sin embargo, ese tránsito está perjudicando fuertemente la toma de decisiones, lo que 
en definitiva puede redundar en un enlentecimiento de las adaptaciones y adecuaciones competitivas que significan un beneficio 
para los clientes. 


En lo que se refiere concretamente a la negociación con ANCAP, fuimos convocados exactamente en la fecha prevista por el propio 
pliego, ni antes ni después, a pesar de que enviamos notas procurando iniciar conversaciones con vistas a adelantar el proceso, 
por estas razones a las que estoy haciendo referencia. ANCAP no lo entendió oportuno y nos convoca recién cuando se cumple el 
año previsto por el contrato como período necesario, mínimo y previo para la denuncia. Nos incorporamos inmediatamente a las 
negociaciones, las que tuvieron distintas modalidades, definidas todas ellas por ANCAP en cuanto a los estilos y los participantes. 
Debemos destacar que en determinado momento hubo una intervención de un moderador o facilitador, que nos dio un aire de 
optimismo muy necesario. Se trata del señor Julio Decaro -el señor Coito lo mencionó- un especialista en temas de negociación, 
con quien ya teníamos un conocimiento personal anterior, ya que ha desarrollado un proyecto de negociación muy conocido a nivel 
mundial. Su intervención tuvo lugar durante dos meses, con mucho apego y voluntad de llevar adelante el tema. Por supuesto que 
contó con nuestra total colaboración y el apoyo de la mayor parte del personal de ANCAP. No obstante ello, se lo suspendió sin que 
nosotros pudiéramos mediar expresando si entendíamos que contribuía o no a la negociación. A nuestro juicio, fue una lamentable 
pérdida, porque parecía necesario continuar con ese proceso y daba la impresión de que esta persona al menos facilitaba la 
apreciación de los puntos de vista de cada parte. 


Desde ese momento, el proceso se interrumpió de hecho más allá de que nosotros enviamos un par de notas procurando su 
reactivación. En este sentido, pensamos que la única vía disponible es llegar a un acuerdo con ANCAP sobre el suministro de los 
productos. Hasta hoy no recibimos otra respuesta que las que se dieron por los canales formales acerca de la fecha de 
vencimiento, es decir, la autorización que el decreto del Ministerio de Industria, Energía y Minería concede a ANCAP para prorrogar 
por 90 días el suministro y la utilización de la planta de envasado. Eso tampoco dio lugar a ninguna convocatoria, por lo cual la 
incertidumbre es igual o mayor que antes, porque obviamente los plazos transcurridos no hacen otra cosa que incrementarla. 


Dado lo que mencioné al principio, en el sentido de que tenemos certeza de que de una forma u otra vamos a encontrar la vía para 
continuar manteniendo nuestros servicios a los clientes, nos importa marcar lo siguiente. Si tenemos en cuenta el cambio que se 
propone el país en cuanto a la apertura de nuevos energéticos y la reconversión de su matriz energética, las necesidades que 
implica modificar el marco regulatorio del sector y, en nuestro caso particular, que vivimos esta situación de incertidumbre con 
respecto al proveedor, la metáfora del avión que viene aterrizando que ponía el señor Coito no ilustra suficientemente lo que está 
pasando. Hay tantos cambios juntos y recibimos tantas turbonadas de diferentes lados, que creo que necesitamos algo más que 
una buena pista de aterrizaje; en realidad, estamos precisando un tiempo importante para poder otear mínimamente el futuro y 
realizar un aterrizaje -o como se le quiera llamar- en un presente que nos permita trabajar ese futuro. 


En consecuencia, hoy por hoy no criticamos esta situación, sino que la compartimos porque nos parece importante definir un nuevo 
marco regulatorio, ya que estamos de acuerdo con la necesidad de reconvertir nuestra matriz energética. En el mismo sentido, 
creemos que ANCAP debe tomarse su tiempo para definir el nuevo relacionamiento con sus distribuidores. 


De todas maneras, estas son incertidumbres que se incorporan sin que podamos definir nada, por lo menos aisladamente. Por lo 
tanto, una vez que se tomen esas definiciones, deberemos tener un período adecuado para poder adaptarnos. En ese sentido, 


estamos dispuestos a lo que sea. Si hay que construir una nueva planta de envasado, Riogas está dispuesta a reinvertir y 
construirla. Entiende que tiene un mercado, y en la actualidad sabemos que lo único valioso que una empresa puede tener es un 
mercado que la reconoce y la valora. Además, si quien tiene la titularidad de esa planta por equis razones entiende conveniente 
ejercerla de una manera diferente, Riogas va a dar los pasos y a realizar las inversiones necesarias para proveer sus servicios a 
los clientes en esa nueva modalidad. No nos parece la mejor y queremos dejar en claro ese aspecto. Para nosotros sigue siendo 
prioritario cualquier acuerdo con ANCAP que sea razonable. Que esto no se interprete de otra forma. Le dimos prioridad desde el 
primer momento que se nos convocó y aun antes de que ANCAP nos enviara una nota solicitando esa negociación, y se la 
seguimos dando ahora a pesar de todas las etapas que no fueron fructíferas; sin embargo, si la situación continúa como está, 
entonces lo único que necesitamos es, simplemente, que se nos dé un período de transición para configurar nuestros propios 
recursos, realizar las inversiones necesarias y proseguir atendiendo a nuestros clientes sin interrupciones. 


SEÑOR HEBER.- Ante todo, agradecemos la presencia de estas dos delegaciones y, sobre todo, lo que nos manifiestan estas dos 
importantes empresas de envasado y distribución de gas. Realmente, importa definir esto porque, según las informaciones que 
tenemos, en el área del gas esas dos últimas actividades están directamente ligadas. No sé si hay experiencias de esto en el 
mundo -no soy un conocedor de la materia- en lo que respecta a las divisiones entre lo que puede ser la tarea de envasado y la de 
distribución; precisamente, quizás se nos pueda contestar esto dentro de las preguntas que quiero realizar. Lo cierto es que tanto 
Riogas como Acodike son empresas de envasado y distribución de gas. 


Naturalmente, las inquietudes e incertidumbres que se nos plantean por parte de estas dos empresas, también las tenemos 
nosotros porque la verdad es que no sabemos cuál es la idea del Poder Ejecutivo una vez denunciados los contratos, teniendo en 
cuenta que ya ha transcurrido un año. Por nuestra parte, no teníamos presentes estos nuevos actores tipo facilitadores o 
consultores que, de alguna manera, han generado la posibilidad de acercar y de negociar. 


Quizás la pregunta que surge al escuchar las dos disertaciones es que es lo que hay que negociar. A mi juicio, eso es lo primero 
que tendríamos que ver. O seguimos con los predios de ANCAP o les vendemos el terreno en nombre del Estado, se independizan 
y abrimos el mercado a la competencia. Podría tomarse alguna decisión de este tipo, pero no sé si ella podrá negociarse; a mi 
juicio, se trata de una decisión que le corresponde al Poder Ejecutivo. Cabría considerar, por ejemplo, que Riogas podría en el día 
de mañana llevar ya veinte o treinta años en el mercado y haber hecho inversiones. Entonces, la pregunta concreta es, reitero, qué 
es lo que hay que negociar. Habría que ver si la decisión del Estado es que, teniendo experiencia en el mercado y ocupando 
predios de ANCAP, se realice este divorcio o esta independencia entre las dos empresas, de modo que ambas tengan las 
propiedades que deban tener y realizándose la compensación necesaria, tal vez en función de lo que ha sido la actividad de 
Acodike y Riogas en el país, por ejemplo, deudas con ANCAP. Quizás eso pueda darse, pero me parece que ese no es un tema a 
negociar sino que se trata de una decisión que debe tomar el Poder Ejecutivo para abrir la competencia, de modo que no 
solamente existan dos empresas sino que si mañana quisiera establecerse una más, pudiera hacer las inversiones necesarias de 
modo de poder competir. 


Entonces, esta primera pregunta nos trae, a su vez, la primera incertidumbre: ¿para qué tantos consultores y tantos facilitadores 
para negociar esto, cuando quizás no sea esa la solución del Poder Ejecutivo y de ANCAP? En realidad, algo se ha dicho a este 
respecto; es decir, hay ciertos rumores en plaza, y en este sentido me gustaría ser muy frontal con nuestros invitados los 
empresarios aquí presentes. 


Existe la versión de que el Directorio de ANCAP -concretamente, su Presidente- tiene interés en dividir algunas de las funciones 
que poseen ambas empresas. Se trataría de dividir su función de envasadora y dejar únicamente la de distribución y, a la vez, de 
asociar a las dos empresas con ANCAP en el medio cumpliendo una misión de envasadora en el país. Esta es la versión que ha 
trascendido. Confieso que no la he recibido formalmente, y por eso me importa que hoy se encuentren presentes en la Comisión 
nuestros invitados. La segunda pregunta que deseo realizar es si ustedes tuvieron ese planteo. 


SEÑOR BARBON!.- Quisiera que el señor Senador repitiera la primera pregunta que formuló, pues no me ha quedado muy claro. 
SEÑOR HEBER.- La primera interrogante que formulé es si habría una tesis de liberar o de abrir el mercado. 


SEÑOR BARBONI.- La negociación con ANCAP, desde el punto de vista de Riogas, tuvo distintas etapas en cuanto a la 
metodología. Una de ellas, que podríamos llamar intermedia, fue la de la intervención del facilitador. Luego, así como 
unilateralmente se le convocó, también de alguna manera se le desvinculó de la negociación. A nuestro juicio, era una vía 
adecuada para procurar algo que ya en la primera etapa no se había logrado. 


Cabe señalar que no pudieron tratarse todos los temas; de hecho, ANCAP planteó cinco puntos o elementos básicos. A instancias 
del facilitador se convocaron dos grupos de trabajo, uno de los cuales tenía como objetivo analizar el tema que planteó el señor 
Senador, relacionado con la forma de encarar las actividades de envasado y distribución. Se creó ese grupo técnico porque ANCAP 
entendía conveniente unificar las dos plantas de envasado conformando una única planta, cosa que no hemos compartido por 
entender que incluso significa una pérdida de valor de los activos. 


Por otro lado, se convocó otro grupo técnico, este ya de carácter económico, para evaluar uno de los intereses que ANCAP planteó 
en la negociación, que era el valor del margen de comercialización que perciben las compañías distribuidoras, en el entendido de si 
era razonable o si debía ser modificado en algún sentido. Reitero que esos dos grupos técnicos fueron convocados a instancias del 
facilitador e iniciaron trabajos en esa área. En alguna medida se expidieron, pero en definitiva, allí se interrumpieron las 
negociaciones; entonces el resultado no fue posteriormente negociado por lo que sería el grupo político que iba a trabajar con esos 
resultados técnicos. 


En lo que tiene que ver con el concepto de envasado y distribución, debemos decir que ese fue uno de los puntos centrales que 
estuvo a cargo, particularmente, del segundo grupo. Tal como ha dicho el señor Senador, ese tema estuvo presente en una de las 
intenciones de ANCAP desde la primera etapa y encontró de nuestra parte -así como también, según creemos, de la otra 
distribuidora- posiciones o intereses no coincidentes, no sólo ya en lo que refiere al interés de cada parte, sino también en la forma 
cómo visualizamos la atención del mercado. Esto último, en definitiva, debe ser el factor común que debe vincular al productor y al 
distribuidor. Debemos plantearnos en qué medida nos damos herramientas que coadyuvan positivamente en la mejor atención de 
los clientes. Siempre hemos puesto como elemento de evaluación, a los efectos de considerar si una idea era mala o buena, el 


factor de en qué medida no sólo podía beneficiar o perjudicar a las empresas, sino sobre todo a los clientes que, en definitiva, son 
aquellos a quienes tanto el productor como el distribuidor se deben. En esa evaluación presentamos argumentos pero sobre todo 
recurrimos a lo que indica la experiencia internacional. El Uruguay tiene el orgullo de ser un pequeño mercado pero con un alto 
nivel de reconocimiento por los resultados que reciben nuestros clientes en términos de seguridad, calidad, diversidad de servicios 
prestados y responsabilidad, porque es claramente identificable quién es que la asume ante cualquier consecuencia que pueda 
derivar de carencias o deficiencias de esos servicios. Además, se destaca el respaldo patrimonial que existe para asumir cualquier 
contingencia, porque como todos sabemos pueden suceder accidentes inmanejables y han ocurrido en el mundo situaciones que 
han generado daños muy graves para personas y bienes. 


En ese aspecto, la práctica internacional recogida en nuestra participación, tanto en la Asociación Interamericana de Gas Licuado 
como en la Asociación Mundial de Gas Licuado, es coincidente en el sentido de que se debe identificar un único responsable con la 
marca que caracteriza los suministros de productos y servicios. No deberían llegar al cliente cuatro, cinco, seis o siete marcas 
diferentes de empresas distintas, siendo que quizás cada una de ellas intervenga en distintas etapas, desde el envasado hasta el 
servicio posventa que se le da al cliente, sino que debería haber un único y claramente identificable proveedor que asuma la 
responsabilidad ante cualquier contingencia que pueda ocurrir. Ese es el principio que alguien llama de indivisibilidad o unicidad. En 
el 99 % de los casos, es el envasador, quien a su vez ordena, regula y ejecuta en muchas partes por sí la cadena de distribución y 
a su vez hace llegar los productos al cliente. Esto se debe a que el envasador es el que tiene el control del proceso, recibe los 
envases, verifica previamente cuál es su estado y determina si deben ser enviados nuevamente al taller para una recalificación, 
revisión o reparación de la válvula o si los puede reinsertar en la línea de envasado. En este último caso debe resolver, además, a 
qué procesos los somete; si debe repintarlos, lavarlos o sacarlos del túnel de lavado porque no están suficientemente limpios; si 
debe hacer alguna adecuación en su válvula, etcétera. 


Es decir que el envase es algo más que simplemente un envoltorio del contenido, en el caso del gas licuado; es un elemento 
esencial de la seguridad del transporte, almacenamiento y utilización del producto. Además, uno de los elementos más importantes 
del costo de la actividad es todo aquello relacionado con el gerenciamiento de los envases en lo que tiene que ver tanto con su 
tenencia por parte del cliente como con el mantenimiento por parte del distribuidor, y esto se puede hacer solamente desde la 
planta de envasado. Cuando el distribuidor no puede tomar contacto directamente con sus envases en la planta de envasado, 
pierde capacidad de servicio al cliente, porque le puede agregar muchos servicios de entrega, pero no puede agregar mucha más 
seguridad si no tiene realmente certeza de cómo ese cliente está recibiendo los envases. De ahí que se tienda a integrar la 
unicidad de envasado y distribución, y en general la responsabilidad unificada va al envasador. 


Es cierto que en el mundo existen distribuidores que no tienen planta de envasado, pero son los menos. Las empresas que tienen 
más del 90% del mercado en cualquier lugar son envasadoras y distribuidoras. En el caso de esos distribuidores que no tienen 
planta de envasado, hay quien dice que también pueden asumir responsabilidades frente al cliente final, y efectivamente pueden 
subcontratar un envasador y después entregar el producto, pero deben controlar siempre a ese envasador. Y eso no es fácil porque 
cuando el envasador controla al distribuidor -que puede ser él directamente o el servicio puede estar tercerizado- tiene que 
controlar que no haya alteración en lo que el envasador hizo y es mucho más fácil controlar que algo no se altere que controlar el 
propio proceso productivo del envase, sobre todo cuando no se tienen posibilidades de hacer un procedimiento cuando el envase 
se vacía, donde se lo inspecciona, se lo somete a una prueba hidráulica, etcétera. 


Esa es la razón de que la práctica ampliamente mayoritaria en el mundo es que el envasador supervise, controle y realice en gran 
proporción por sí la distribución y que sea el responsable final de todo el proceso de envasado y distribución e incluso del servicio 
de posventa al cliente final. El propio contrato que da origen a la licitación, en el año 1977, era un llamado para envasado y 
distribución y en él estos principios ya estaban recogidos, porque era el inicio de lo que en la práctica se estaba dando a nivel 
mundial y ANCAP, con muy buen tino en aquel entonces, observa cómo se están haciendo las cosas en el exterior y las recoge en 
el pliego que da lugar a ese llamado a licitación para seleccionar a dos envasadores y distribuidores a través de un contrato de 
envasado y distribución. 


Hay mucho más para abundar sobre este tema y hay gran cantidad de elementos que les puedo acercar a los señores Senadores 
que tienen distintos orígenes, tanto de asociaciones mundiales como regionales, e incluso las recomendaciones más recientes 
hechas por la Asociación Interamericana que avalan estos puntos de vista. Es una información que en su momento hemos hecho 
llegar a ANCAP y fue uno de los aspectos que no terminó de dilucidarse y quedó en estos términos. 


SEÑOR COITO.- El señor Senador Heber ha formulado dos preguntas que creo que el ingeniero Barboni ha respondido 
ampliamente, pero me gusta ser más concreto y definido. 


El 97% de las empresas son envasadoras y distribuidoras. Por supuesto que en Calama o en el Norte del Brasil no puede haber 
envasadoras, por lo que van con un carro con caballos, por ejemplo, a buscar las garrafas al lugar más próximo que se pueda. Pero 
estamos hablando de lugares de difícil accesibilidad. 


En el Uruguay los señores Legisladores tienen que definir si el mercado de petróleo es cerrado o abierto. He escuchado en lugares 
públicos a un líder que ha señalado que, de acuerdo con las definiciones de Ouro Preto, el mercado debe ser abierto, y a esta 
persona le tengo respeto porque además de ser un líder político es un abogado. Pero cuando queremos profundizar en estos 
temas, nos encontramos con la Ley N* 17,448, de enero de 2001, que dice que ANCAP tiene el monopolio y, si no lo tiene de 
Derecho, lo tiene de hecho, porque si quisiéramos traer en una barcaza combustible desde La Plata, República Argentina, va a 
quedar detenida durante mucho tiempo. 


Por otro lado, tenemos que definir qué es competencia. Se dice frecuentemente que hay que dar lugar a que se abra la 
competencia, pero esto se da, en mi criterio, cuando puedo traer un producto de Israel, almacenarlo en Buenos Aires, entrarlo a 
Nueva Palmira y venderlo al precio que el mercado me permite. Competencia no es, porque me guste o no, comprar la materia 
prima a ANCAP, que es el único oferente. Esto no es competencia, es poner más cantidad de distribuidores en un mercado 
pequeño y repartir las manzanas entre más actores. 


Hay que observar los hechos ocurridos. Hace poco tiempo el país cambió el distribuidor de combustibles líquidos DASA por 
DUCSA; pero se trata de una oficina comercial, de una gestión de ventas y no de una distribuidora de supergás, que tiene el 
gerenciamiento del metal que mencionaba el ingeniero Barboni, así como muchas actividades de industria que no las tienen los 


combustibles líquidos. A pesar de que se produjo ese cambio, no se le dijo a Shell que se juntara con Esso y Texaco, que bajaran 
los logotipos y formaran otra empresa. Por el contrario, dichas empresas siguen funcionando independientemente. 


¿Dónde nace la idea perversa de juntar Acodike con Riogas? ¿Esto lo inventó Saddam Hussein? ¡Es una barbaridad! Es lo mismo 
que juntar a Peñarol con Nacional, decirles que no practiquen más en Los Céspedes ni en Las Acacias y que jueguen con la 
camiseta de Liverpool en la Liga Universitaria. Nunca vi una cosa así. 


Señores Senadores, hombres públicos: les tengo que pedir que nos ayuden, porque parecería que acá hay alguien por detrás, 
escondido, agazapado perversamente. Disculpen que sea enfático, pero cuando me quieren matar tengo que defender el derecho a 
la vida y esto se hace en forma frontal; se hace diciendo: "Diganme qué cosa negativa tiene nuestra distribuidora" o "Denme las 
reglas de juego claras que ustedes quiere aplicar para esta actividad, pero no me hagan esta 'mélange' que me están 
proponiendo". 


Sinceramente, como lo mencionó el ingeniero Barboni -aunque a veces me cuesta reconocerlo, porque él no lo hace conmigo- las 
filosofías empresariales no son las mismas. En esta sesión nos preguntaron si Acodike iba primero y Riogas después o viceversa, y 
respondimos que los señores Senadores dispusieran el orden, pues para hacer una exposición del sector no tenemos ninguna 
dificultad; pero reiteramos que las filosofías empresariales son diferentes. En el caso de Acodike, hay inversiones efectuadas fuera 
de planta. 


El señor Ministro de Industria, Energía y Minería de aquel entonces, declaró hace unos días que fue el Mesías del gas natural; 
recuerdo que en aquellos momentos, en muchas oportunidades me dijo: "Preparate, porque viene el gas natural y a vos te vamos a 
sacar". Eran expresiones que usaba afectuosamente, aunque me decía una verdad que me dolía. Por esta razón nos preparamos; 
el destino hizo que en nuestro país entrara Gaseba, para suerte o para desgracia, pero nos hemos volcado al interior del país con 
inversiones importantes, porque creemos que va a haber supergás por mucho tiempo, ya que es un producto que tiene una 
respuesta, una competencia y una calidad de servicio muy altas. Creemos, pues, que va a haber Acodike por muchos años, a pesar 
de estas indefiniciones, de estas complejidades y de que probablemente haya turbulencias que, llegado el momento, se disipen. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Según recuerdo, el señor Ministro de Industria, Energía y Minería de la época decía: "Viene el gas natural 
y van a tener que adaptarse para competir con él", y no que los iba a sacar. Esa es una expresión muy propia del señor Coito y no 
del señor Ministro de la época. 


SEÑOR HEBER.- Señor Presidente: quiero ser muy frontal, al igual que lo han sido los representantes de las dos delegaciones que 
hoy nos visitan. Creo que debemos abrirnos a la competencia, quizá con las observaciones que ha hecho el señor Coito, en una 
situación más compleja. Quiero decir que hemos recibido a la empresa Megal y, si puede y se ajusta a los requerimientos que el 
país exige en materia de seguridad, que compita. Se trata de una competencia entre comillas, estamos de acuerdo, pero lo quería 
mencionar porque no quiero llevarme la sorpresa de que en el día de mañana se diga que no soy muy frontal. 


Por supuesto, no estoy de acuerdo con este invento que se quiere hacer y vamos a averiguar con el señor Presidente de ANCAP 
de qué se trata. 


SEÑOR DE BOISMENU.- Por un lado quiero agradecer a los señores representantes de estas dos empresas por habernos 
visitado. 


Voy a hacer un planteamiento para luego formular algunas preguntas elementales. Evidentemente, si hacemos el razonamiento de 
un niño de primaria, uno se encuentra frente a un sistema que, de acuerdo con el apasionamiento que expresó el señor Coito, da la 
impresión de ser un embudo invertido. Es así que el producto ingresa, al revés, a un sistema -corrijanme si me equivoco- en el que 
habría dos plantas de envasado, y llega a dos organizaciones de distribución. Mirado desde ese punto de vista, da la impresión de 
que esas dos empresas, como en cualquier país moderno del mundo, tienen inversiones, financiamiento, gerenciamiento, "lobby", 
pienso y desarrollo de la actividad, lo que les permite competir en un "duopolio", es decir, dos empresas que están compitiendo 
dentro de un sistema cerrado en ese embudo, tratando de hacer lo mejor para el consumidor. 


Siguiendo el razonamiento del señor Barboni, en el 97% de los países del mundo, para optimizar la seguridad del sistema es 
necesaria la combinación del factor envasado con el factor distribución. 


Continuando con mi planteo, creo muy difícil conseguir que por la entrada del embudo invertido aparezca la posibilidad de competir 
-ustedes me lo podrán decir- por lo que mi primera pregunta es cómo harían la distribución, desde el punto de vista económico, de 
cada una de las etapas. Es decir: hay una etapa de ingreso, con un valor equis del producto; luego pasa a ser equis más un 
determinado factor, por la conversión de ese producto, el envasado y la llegada a la planta de salida. ¿Cuál es el valor de 
conversión, después de iniciada la distribución? 


Mi segunda gran duda es que no llego a entender -aclaro que mi crítica es hacia el pasado- si se trata de un terreno de ANCAP, 
porque aparece la venta de la inversión por parte de la planta a la empresa generadora o que entrega el producto. La necesidad de 
combinar el envasado y la distribución viene del pasado y allí hay un acto de venta de las inversiones realizadas por las dos 
empresas a la organización que entrega el producto, lo que constituye un principio negativo en el proceso a realizarse. 


SEÑOR BARBON!.- Quizás necesite alguna aclaración con respecto a la primera pregunta. 


Si no interpreté mal, la segunda pregunta apunta a saber por qué las empresas distribuidoras aceptamos construir nuestras plantas 
de envasado en un terreno que no es propio, cuando argumentamos que el envasado es tan importante para complementar la 
distribución. 


SEÑOR DE BOISMENU..- Y por qué las vendieron. 


SEÑOR BARBON!.- No las hemos vendido. Esto forma parte de las condiciones establecidas en el contrato de distribución vigente. 
El pliego de la licitación que convocó ANCAP en 1977 -al que aludí al principio de mi intervención- establecía que había dos predios 
contiguos que el Ente ponía a disposición de los oferentes que en aquel entonces resultaran adjudicatarios, y los obligaba a que allí 
se hiciera la construcción de la planta de envasado. La construcción debía realizarse mediante inversiones de los adjudicatarios, 


aunque se tendría un sistema de repago a largo plazo -incluso se establecía contractualmente a través de una fórmula paramétrica- 
mediante el cual ANCAP iría reintegrando a partir de la documentación de los valores de las inversiones realizadas que se le 
presentaran. Si al presentarse a la licitación Riogas hubiese podido optar entre la alternativa que establecía el pliego y la posibilidad 
de construir una planta propia, sin duda hubiera optado por construir su propia planta. No sé si con esto respondo parte de la 
pregunta del señor Senador. 


Actualmente lo único que Riogas ha planteado es lo siguiente. Aunque nosotros hemos hecho inversiones adicionales -hablé de un 
proceso de reconversión iniciado en 1993- estamos dispuestos a continuar con las condiciones actuales; sin embargo, si se nos 
pregunta qué es lo que aspiramos, podemos decir que es lo que le hemos planteado a ANCAP en más de una oportunidad, que es 
adquirir el predio y las instalaciones que todavía no se han amortizado y que están en la planta. Si ANCAP se negara a vender, 
preferiríamos que se nos diera el tiempo necesario para construir nuestras propias instalaciones en un terreno adecuado, a fin de 
seguir siendo consistentes con el envasado y la distribución que nos dio origen. Eso era lo que tenía incorporado en su "know how" 
la empresa que se presentó a la licitación originalmente, y fue la base de su competencia en el mercado en el que actuó. Para 
nosotros esa sigue siendo una de las principales razones del éxito que ha tenido el desarrollo del mercado del gas licuado, visto 
desde el punto de vista de los clientes, a través de las dos empresas que estamos en el sector. Para nosotros es importante la 
conjunción del envasado y la distribución. 


SEÑOR DE BOISMENU.- La otra pregunta posiblemente sea difícil de contestar. En un producto integrado que ingresa a la planta 
de envasado, me pregunto de qué manera se puede distribuir el precio del producto final entre toda la cadena, partiendo del precio 
inicial. Quisiera saber si es factible tener un valor aproximado. Evidentemente en las dos empresas los valores de distribución son 
distintos, pero debe existir algún aproximado en el que una cuota parte corresponde al envasado y otra a la distribución. Quizás no 
se pueda dar una referencia porque hay un precio que es parte de casi toda la operación. 


SEÑOR BARBON!.- Voy a dar el punto de vista de Riogas en función de la experiencia. 


En general, los economistas hacen un esquema para aproximarse a determinados números, y es obvio que en este caso se podría 
realizar, aunque creo que tendría un alto grado de incertidumbre, porque depende de las metodologías operativas que las 
empresas utilicen y del establecimiento de sus factores de costo, que se pueden centralizar en mano de obra o en inversión; 
también depende de la tecnología aplicada y de las características de la mano de obra. De todos modos, podría llegar a estimarse 
para cada caso particular. 


Hemos avizorado que desde un contrato original, en el que había establecimientos paramétricos muy definidos y con una serie de 
cláusulas que especificaban muchas de las necesidades operativas a las que debía responder la planta, la relación entre ANCAP y 
sus distribuidores evolucionó llegando a un contrato que tendía a un resultado final, sobre la base de una retribución pactada en 
una negociación. Esa es la forma como mejor se refleja una actividad comercial, sea de envasado, de distribución o de servicios al 
cliente. De alguna manera, esto implicó dejar de lado las apreciaciones puntuales que tenían los pliegos originales de envasado y 
distribución. 


Aprovechando esta oportunidad, quisiera referirme al tema de la competencia, que surgió en la reunión y que no toqué en ninguna 
de mis intervenciones. Deseo dejar sentado que Riogas nunca se ha opuesto a ningún tipo de apertura. Somos empresarios y nos 
interesa el éxito de nuestra empresa, pero también estamos insertados y comprometidos con el país. Además, entendemos que 
cualquier actividad que tenga un marco de limitación en su ejecución, puede llegar a realizarse de una forma no muy eficiente para 
quienes está destinada. Somos partidarios de la competencia pues entendemos que estimula el espíritu empresarial; por tanto, 
vamos a estar dispuestos a abordarla de la forma que sea. Sin embargo, si para llegar a esa competencia se nos quiere atar las 
manos o desproveer de los recursos aportados con nuestro propio "know how" y esfuerzo, nos van a encontrar en una oposición 
férrea, aunque no a la apertura. Hemos manifestado ante la URSEA y ante el señor Ministro de Industria, Energía y Minería que se 
puede encontrar en Riogas un claro aliado para competir en cualquier plano, pero reitero que esperamos que no se nos trabe 
nuestra capacidad. Entendemos que eso va en perjuicio, no sólo de nuestra empresa y de nuestros clientes, sino en el de todos los 
clientes del sector energético que puedan estar compitiendo en el país. Si a un corredor se le dificulta su capacidad para correr, el 
resto no necesitará correr tan rápido y podrá amortiguar su capacidad de desplazarse. Entonces, consecuentemente todo el sector 
se va a ver perjudicado. 


Entendemos que la reconversión energética que el país está planteando requiere de todos los agentes y de la mayor capacidad 
competitiva puesta en el mercado y no en temas que lo estén debilitando. Consideramos que en algunos casos se quieren 
introducir novedades que debilitan lo que ya se logró y afectan aquello que estamos preparados para lograr en el futuro. 


SEÑOR BOYADJI.- Soy el responsable de la logística de distribución de Acodike y hace 38 años que estoy trabajando en la 
empresa. Comencé desde muy joven en la tarea de distribución y me tocó llevar el supergás a los pueblos más pequeños del país, 
cuando Acodike era una empresa monopólica. 


Me pregunto qué es lo que estamos haciendo mal o, mejor dicho, no hacemos bien. No hace mucho tiempo Acodike contrató los 
servicios de la consultora Equipos Mori y ahora traigo las conclusiones a que se arribó. Además, tengo unas gráficas que muestran 
el grado de satisfacción de nuestros clientes. El informe dice que Acodike tiene una buena imagen a nivel de sus clientes, tanto a 
nivel de recordación como de evaluación. Los niveles de satisfacción alcanzados se encuentran dentro de los más altos registrados 
por Equipos Mori en investigaciones de este tipo. Evaluaciones por encima del 90% de satisfacción suelen considerarse como 
buenas y reservadas para empresas líderes en mercados competitivos. Los niveles de 95% alcanzados por Acodike lo ponen en un 
lugar de privilegio entre estos y lo posiciona firmemente dentro de su cartera. Alcanzados estos niveles de satisfacción la meta 
parece estar dada, en primer lugar, por el mantenimiento de dichos valores y, en todo caso, por el aumento de la proporción de 
clientes muy satisfechos con el servicio. Quiere decir que lo que nos queda es que quienes nos ven como buenos, nos vean como 
excelentes. Precisamente, allí es donde hoy estamos jugando el partido. 


Realmente no sé a qué apunta la filosofía de querer perjudicar esto. No tienen que preguntarnos a nosotros cómo somos de 
buenos, sino que deben interrogar a nuestros clientes, que así nos ven. La desazón que sufrimos todos aquellos que estamos en 
este negocio hace que nuestra mente no esté abierta para seguir generando nuevas ideas. Como bien dijo el ingeniero Barboni, el 
"know how" que tenemos lo podemos ofrecer a cualquier país latinoamericano. Como ya ha sucedido, cuando vienen al Uruguay se 


encuentran con muchas sorpresas. El único mercado que se nos puede parecer en cuanto a la calidad del servicio es el chileno, y 
no está cerca de donde estamos nosotros. 


SEÑOR CARDELINO.- Quisiera contestar con un poco más en detalle la pregunta formulada por el señor Senador de Boismenu. 


Antes que nada. deseo señalar que hemos traído un material que complementa la exposición que se ha realizado, el que 
dejaremos en poder de la Comisión. Allí, mediante una gráfica, se compara cómo se compone el costo del producto al cliente final, 
tanto en Argentina, Brasil, Chile y Uruguay. Se trata de una división muy gruesa en costos de materia prima, impuestos y margen de 
envasado y distribución. El margen que tienen las distribuidoras en el Uruguay es el más bajo de la región. De todas maneras, hay 
que tener presente que hubo muchos cambios debido a los saltos cambiarios en Argentina, Brasil y Uruguay. De todas formas, 
repito, en lo que tiene que ver con los precios de venta estamos dentro de los más bajos de la región. La estructura de costos se 
compone de aproximadamente un 57% de materia prima -del GLP- un 19% de impuestos -el IVA- y un 25% de margen de 
distribución. A su vez, casi la mitad de ese margen está asociada a la distribución, un 25% a las actividades de envasado y otro 
tanto a la administración. En definitiva, a grandes rasgos esa es la estructura de costos en el mercado actual y, particularmente, lo 
que hace al margen de distribución de nuestra empresa. 


SEÑOR COITO.- Quería contestar al señor Senador de Boismenu para que quede muy claro que después de construir las plantas 
nosotros no hicimos ninguna gestión para que ANCAP las comprara; eso figuraba en el contrato original. 


A continuación desearía mencionar a dos personas, pero a una en particular. En aquella época -y ustedes lo recuerdan bien- 
cambiaban los presidentes y los ministros pero la política energética del país siempre era manejada por los ingenieros Tierno Abreu 
y Cutinela. Es así que cuando uno quería saber algo en materia energética debía preguntar a cualquiera de estos dos señores, en 
particular a Tierno Abreu que fue el ideólogo de las plantas en estas condiciones, quien en realidad no hacía honor a su apellido 
porque de tierno no tenía nada. Digo esto porque realmente nos obligó a que las bases del pliego del contrato se estipularan en 
esas condiciones. Después la vida nos va cambiando a todos y las cosas se van modificando. El propio personaje, al que respeto y 
valoro mucho -y el país debe muchas cosas- pasó a ARPEL, como Secretario General y fue absolutamente aperturista y vio el 
mundo desde otra óptica. Sin embargo, mientras estuvo en ANCAP fue totalmente dirigista. 


Por otra parte, si ANCAP quiere comprar a Acodike no hay ningún problema; nos sentamos y negociamos. Más allá de eso 
pensamos que la actividad debe tener indivisibilidad y unicidad porque de lo contrario el precio lo va a pagar esta señora 
embarazada que tengo a mi izquierda. Para que ella no tenga miedo al supergás, y su hijo, que ahora está en su vientre, confíen en 
nuestros servicios, si la distribución y envasado lo llega a hacer ANCAP que sea para beneficio de los uruguayos, que yo 
represento en la señora y en su hijo. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Como ustedes saben, hasta hace unos meses estaba cumpliendo funciones internacionales en el área 
energética. Quiero dejar constancia de que sin duda el Uruguay ocupa el primer lugar en materia de seguridad y prestigio 
empresarial en el subsector del GLP. Recién se decía que en segundo lugar estaba Chile, y todos sabemos cuál ha sido la 
evolución de la economía y del sector empresarial en ese país, que por cierto ha sido mejor que en el nuestro. De todas maneras, 
está confirmado que el prestigio en este sector favorece a los uruguayos. 


En definitiva, vamos a conversar con las autoridades de gobierno e iremos cerrando el círculo de entrevistas que nos hemos 
establecido para poder llegar a tomar alguna opinión definida en lo que tiene que ver con los rumbos de la política energética del 
país en materia de gas; confieso que no es sólo el problema del supergás, porque estamos tratando también el tema relativo al gas 
natural y todas las facetas que se nos presentan. 


Por lo tanto, no descontamos volver a comunicarnos con ustedes para seguir profundizando en estos asuntos. 
Finalmente, nos resta agradecer vuestra presencia y la información que nos han brindado. 
Se levanta la sesión. 


(Así se hace. Es la hora 12 y 48 minutos) 


linea del nie de náaina 
Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


